Apactum

Grow better

COMO OPTIMIZAR PROCESO
DE VENTA LARGOS Y
COMPLEJOS

Con Inbound Marketing



IBIENVENIDO!

El hecho de que alguien le de like a tu pagina de Facebook, o visite tu pagina web no
guiere decir que sea una venta segura y esto todos lo sabemos, de otra manera seria muy
facil volverse millonario.

Para mejorar en la labor de ventas debemos de tomar en cuenta TODO EL VIAJE, no solo el
cierre de ventas como la mayoria de los vendedores estamos acostumbrados. Solemos
pensar que las labores de prospeccion y de preparacidn de prospectos son una pérdida de
tiempo, “que los verdaderos resultados estan en la venta agresiva” pero esto es falso la
mayor parte del tiempo.

La realidad es que enfocandonos en ayudar a nuestro cliente y en atraerlo ha probado ser
una de las estrategias mas efectivas y sobre todo escalables a largo plazo, de esto se
trata el inbound marketing y esperamos que con este libro te quede claro cdmo aplicarlo a
tus ventas.






La primera meta de todas las empresas es el atraer trafico para convertirlo en ventas. Sin
embargo, muchas veces no logramos atraer a las personas que nosotros quisiéramos, lo
cual se traduce en pocas ventas.

Luego, si a lo anterior le sumamos que nuestro mismo producto o servicio, puede
satisfacer necesidades de mas de un tipo de clientes, como por ejemplo: Créditos
hipotecarios para parejas de 50 afios o para recién egresados de su carrera profesional; o
servicios para bajar de peso para personas que quieren verse bien o0 personas con
problemas de salud, puede volver un poco confuso para algunos empresarios.

No obstante, debes tener cuidado, si te preguntan écual es tu mercado? Y respondes algo
similar a "mi producto(servicio) es para todo el mundo”, debes considerar muy seriamente
hacer una pausa y comenzar a evaluar. Lo cual nos lleva a lo siguiente:

¢Conoces a tus clientes?

Existe una metodologia llamada Buyer Persona (persona compradora), la cual consta de
darle nombre y personalidad a nuestro mercado meta. De acuerdo a la metodologia,
debes conocer 4 areas de tu cliente ideal, y estas deben estar basadas en hechos reales,
es decir, debes responder cada area de acuerdo a lo que te has enfrentado con tus clientes
y prospectos actuales.



El objetivo de buyer persona, es obtener un perfil repetible, de nuestro cliente ideal,
para poder crear estrategias inteligentes y efectivas basadas en el cliente. Las 4 areas

son.

Quién es Qué necesita Metas y Retos Mensaje

ZQuién es nuestro cliente ideal? Lo primero que debes hacer al implementar la
metodologia buyer persona, es darle un nombre (p.ej. Jorge, el saludable), y
definir cudl es la historia y comportamientos de dicha persona: ées hombre o
mujer?, écuanto tiempo tiene en el mismo trabajo, y en qué puesto?, ées casado
y con hijos?, écudl es su salario mensual?, écudl es su grado de estudios?, ées
tranquilo y pasa mucho tiempo en la oficina, o prefiere hacer mas trabajo de
campo?, écomo prefiere que lo contactes (con su asistente, que lo visites,
llamarle, etc.)?

Lo que buscamos aqui es saber cuales son sus costumbres y dénde podemos
encontrarlo de acuerdo a su estilo de vida.



2..Qué necesita nuestro cliente ideal? En este paso, gqueremos saber cémo
podemos ayudarle a solucionar sus problemas y/o a lograr sus metas.

Ahora debes preguntarle: écuales son sus principales metas que persigue? (ya
sea en su trabajo o en su vida personal, dependiendo lo que nuestra empresa
ofrezca); y écuadles son los principales retos que enfrenta para poder lograr
dichas metas?

3.¢Por qué le ha sido dificil lograr sus metas y/o superar los retos?

Ahora queremos saber cuales son las objeciones mas comunes que podriamos
enfrentar con nuestros prospectos. Se trata de escuchar e interpretar lo que nos
estan diciendo para llegar a la verdadera razon de por qué no contratarian a una
empresa como la tuya:

o quizas tuvieron mala experiencia en el pasado con un proveedor similar,

o quizas el problema no es que tu seas caro, sino que llegd otro que malbaratd
su trabajo,

o 0 quizas le preocupa las inversiones extra que conlleve, como el tiempo o
capacitaciones extras.

Recuerda que el “no tengo dinero” no es una verdadera objecidon; escucha
atentamente y sigue indagando hasta que llegues a la verdadera razon.

4. ¢CoOmo debo comunicar mi mensaje a mi cliente ideal?

Una vez que conoces el estilo de vida de tu persona, asi como sus metas'y
problemas, ya te sera mas facil poder crear tu estrategia de comunicacion, con
mayor éxito. Aqui es donde ya definimos cual va a ser el_menSaje que vamos a
transmitir a nuestros clientes ideales: la esenciasdel mensaje, el medio y las
palabras.



Solo aseglrate de haber escuchado atentamente a tus clientes y prospectos, y
haberte fijado mucho en su manera de expresarse y sus aspiraciones. Una sola
palabra que uses diferente, puede cambiar los resultados de éxito de tu campaia.
Si tu cliente busca estatus, usa palabras mas elegantes y de exclusividad; si lo que
busca son soluciones rapidas, asegUrate de que sepa lo eficiente que es tu producto
0 servicio.

THE BUYER JOURNEY (EL CAMINO DEL COMPRADOR)

Asi mismo, otra cosa que tienes que tener en mente es el proceso de busqueda del
consumidor hasta que este se convierte en cliente, a esto se le conoce como “The buyer
Journey”. Este es una herramienta de Marketing amigable que permite atraer clientes sin
que estos se sientan invadidos (Inbound Marketing); el punto es proporcionarle
informacion relevante en cada una de las etapas antecesoras a su decisién final de
compra.

Las etapas son:

Exploracion: nuestra persona tiene un problema y busca respuestas
para entenderlo mejor. En esta etapa puedes crearsuna estrategia de
Marketing de contenidos donde properciones informacion relevante a
través de un blog, Ebooks, videos o archivos que les sirvan como

plantillas
| —— Evaluacion: nuestro cliente ideal ya sabe exactamente cual es su
—- problema u oportunidad, y busca como solucionarlo. Aqui como ya esta
pu— buscando servicios/productos como tal, puedes mostrarle lo que haces: '
— como alguna demostracion gratis, un video o un caso de éxito. 11
Decision: ya sabe lo que quiere y decidira entre 2 o 3 opciones. @

Ya puedes ser mas agresivo, como con una asesoria gratis, una w
demostracion en vivo o algin cupdn de descuento.



CONVENCELOS DE QUE DEN
EL PRIMER PASO



CONVERSION DE VISITAS

Una vez que ya conozcas bien a tus clientes, es decir, quiénes son, cuales son sus gustos,
sus metas, etc. (todo lo que se vio en el tema anterior), sigue una parte crucial del
proceso de ventas, que es: como les vas a comunicar que tU como empresa, ya sea de
servicios o productos, tienes lo que ellos necesitan.

En esta etapa es cuando completos desconocidos se pueden convertir en prospectos, épor
qué? Muy facil, porque aqui es cuando los “enamoras”, les comunicas y ofreces la solucidn
a sus problemas.

iIENGANCHALOS! (ENAMORALOS)

Para poder aumentar tu tasa de conversidn de visitantes a prospectos'se tiene que saber
comunicar de manera adecuada las fortalezas y ventajas.de tu servicio/producto, pero lo
mas importante, estas tienen que estar_alineadas con lo que el cliente busca, la manera
mas certera de convertirlos en tus clientes es simplemente resolviendo su problema.

Te preguntaras ahora, écomo le comunico esto al cliente? Una herramienta muy util para
enganchar a las personas con lo que ofreces son las Landing Page.

La ventaja de estas es que contienen Unicamente la informacidn necesaria y basica, esto
permite transmitir una idea clara y concisa de lo que se ofrece, y como resultado se
incrementa el numero de leads o prospectos que estas generan. Los siguientes son puntos
clave que debe de cumplir una Landing Page para que pueda ser exitosa:



1. TITULO LLAMATIVO

Debido a que la informacidon presente en las Paginas de Aterrizaje debe ser concisa y clara,
tener un titulo que comunique el beneficio que va a obtener la persona es algo primordial.
El prospecto al leer el titulo debe de percibir de lo que trata la oferta, como le va a
beneficiar esto y qué problema le va a resolver.

2. CONTENIDO DIGERIBLE

oEl contenido debe complementar al titulo, y al igual que este debe ser digerible y
sencillo. El objetivo es explicar un poco mas a la persona los beneficios que obtendra
con lo que se le ofrece, es decir, las caracteristicas o funciones principales del
producto/servicio alineadas con la ganancia que obtendra el cliente.

eExponer la informacién en formatos mas digeribles como en vifietas o incluso«€n
videos, puede ser de alta utilidad.

3. CALL-TO-ACTION

Esta es una parte muy importante, el objetivo_final'de una Landing Page es llevar a la
persona_a un Call-to-Action (llamadora’la accion), équé es esto? Basicamente, es cuando a
través de algun formulario, presente en la pagina, invitas a la persona a dejar sus datos
para mayor informacidén, compra o asesoria.

Se podria decir que esta es la “prueba de fuego” de las Paginas de Aterrizaje, si la
persona esta dispuesta a dejar sus datos o agendar una futura asesoria o compra, el
objetivo se ha cumplido; lograste enamorar a las personas con tu propuesta, supiste
comunicar adecuadamente lo que ofrecias y el problema que le vas a resolver a tu futuro
cliente. Es por esta razon que ha decidido dejar sus datos y convertirse en un nuevo
prospecto para tu negocio.



El formulario debe ser sencillo, basta con pedir su nombre, correo, etc. Asi mismo, es
importante contar con una pagina de confirmacion de envio de datos y
agradecimiento por su interés que aparezca después de que la persona haya dejado su
informacion.

Contando con los datos de las personas interesadas se puede trabajar en convertir a
ese prospecto en un cliente, esto se refiere a la Etapa: Nutrir, que vendra mas
adelante

en este Ebook.

4. DISENO

El disefio visual también tiene que ser amigable con las personas, ya
hablamos sobre ser concisos con la escritura, pasa lo mismo con el disefho
de la péagina y los graficos, basta con una imagen que ayude a comunicar
la oferta de valor principal (tiene que estar relacionada de preferencia con
el titulo), y el botdn del formulario debe resaltar, no opacarse.

5. iSE BREVE!

Para enganchar a tu prospecto tienes que ser breve, no pongas menu de
navegacion o informacidon de contenidos relacionados. Solo deja en claro el
problema que le resolveras a tu cliente con descripciones sencillas, si no tu tasa de
conversion

de prospecto a cliente disminuira. Moraleja: Evita a toda costa los puntos de fuga. Si lo
gue quieres son sus datos, no les pongas links a otras paginas.



Es importante recalcar que la Landing Page debe estar enfocada en la persona y el
producto viene como segundo plano. Los empresarios debemos enfocarnos en conocer a
nuestro cliente a la perfeccidén y alinear el producto con el mercado meta (cualquier duda
consulta el primer capitulo).

Recuerda que las Paginas de Aterrizaje deben de contener informacion que le haga saber a
las personas los beneficios que van a obtener con tu servicio, y si este les va a resolver su
problema, esto es lo primordial.

Una ventaja de esta herramienta es que te permite experimentar y ver cOmo reaccionan
las personas ante 2 estilos de pagina, a esto se le conoce como Pruebas A/B;y
en resumidas palabras, los usuarios votan con su accion propia, la propuesta.econ mejor
conversion.

Ante cualquier opcidon siempre recuerda que el clienteses primero, ten en mente que el
origen de que este compre cualquier producto o servicio es debido a la existencia de una
necesidad o problema a resolver, nuestro deber como vendedores es satisfacer estas
necesidades y ganarnos la confianza del cliente.






La nutricién de prospectos es una técnica de la automatizacion del marketing y que forma
parte de todo el proceso del inbound marketing, basicamente consiste en convertir a
personas interesadas en clientes.

Este proceso también actia como un filtro, todos tus prospectos deberan recorrer un
camino que les dara mas informacidon sobre cdmo los puedes ayudar, al principio todos
estaran interesados, pero conforme avancen y les brindes mas informacién podras ver
aquellos prospectos que estén mas interesados en ciertos productos o servicios y veras
como algunos dejaras de estar interesados y solitos dejaran de abrir tus correos o recibir
tu informacion, de esta manera podras concentrar tu energia en aquellos que estan mas
interesados vy listos para comprar.

Es importante que sepamos que una persona que nos deja sus datos no.necesariamente
estd dispuesta a comprarnos inmediatamente, lo primero que hay.que entender es éQué
problema esta tratando de solucionar? é¢Por qué me dejé.sus datos? Una vez que tengamos
claro esto, podemos tomar accién para.ayudarlé a solucionar este problema.

Es muy facil que caigamos en la trampa de querer vender inmediatamente a todos los
prospectos que nos lleguen por medio de una estrategia Inbound, es normal que esto
suceda, generalmente buscamos mas clientes porgue no nos ha ido muy bien o porque
gqueremos crecer a un ritmo mas acelerado por lo que es normal desesperarse si no
estamos cumpliendo los objetivos, pero a la larga puede ser peor, ya que puede que estés
perdiendo varias oportunidades de compra muy valiosas que no vas a poder cerrar
inmediatamente, pero con el debido cuidado, podras cosechar en algunos meses, por €so
es tan importante que te enfoques en solucionar problemas en vez de vender por
vender.



Al final te traera mejores resultados en tu empresa y la satisfaccidn de tus clientes sera
mayor y veras que incluso las personas que no te compren te estaran agradecidas por la
ayuda y puede que incluso te recomienden lo que a la larga llega a muchos mas
prospectos.

Todos como vendedores caemos en la mala costumbre del mail o la llamada de
seguimiento genérica con el tipico asunto “mail de seguimiento” o en el cuerpo del
mensaje escribimos “solo queria ver si sigues interesado”; y si lo piensas iesto estd
terriblemente mal! Como cliente no te interesa comprarle a alguien que solo te ve con
signo de pesos o que solo le interesa venderte; que no te trata como una persona y poco
le importan tus necesidades; en cambio, cuando un vendedor se preocupa por darte un
servicio a la medida (porque las ventas son un servicio) se ocupa en descubrir tus
necesidades y satisfacerlas de la mejor manera posible, hasta te hace sentir.diferente.

A partir de que un cliente te deje sus datos, todos tus:seguimientos deben de ser
para ayudarlo, cuando escribas un mail o_loeJllames por seguimiento trata de mencionar
algo que lo ayude como por ejemplo un articulo de algun blog (nuestro blog tiene un
monton de herramientas que pueden ayudar a cualquier empresa, te recomiendo lo
cheques ) dar una aportacion que le pueda servir para mejorar o
describir como es que tu producto puede mejorar significativamente su problema.

¢Suena muy complicado el darle un seguimiento tan personalizado a cada cliente? ¢EI
saber qué problemas tiene cada uno y que es lo que esta buscando? No lo es tanto si
cuentas con las herramientas correctas.


https://impactum.mx/blog/

LA IMPORTANCIA DEL SEGUIMIENTO CRM

Si tu empresa tiene un equipo de ventas o solo tu eres el vendedor, lo primero que debes
de tener (después de una presentacidén de ventas) es un CRM.

Un CRM (Customer Relationship Management) es un sistema de seguimiento de clientes
que te ayuda a guardar un expediente digital de cada cliente de manera que sepas
exactamente qué ha hecho cada posible cliente; Cuando fue la uUltima vez que se le

marcd, qué mail se le mandoé la ultima vez, qué paginas ha visitado de tu empresa, en
cuales te dejd sus datos... en resumen todo lo que ha hecho en tu empresa que lo hace
estar interesado en un cierto producto o servicio.

Cuando tu sabes exactamente lo que busca tu cliente, incluso antes

e del primer contacto, tu probabilidad de cierre aumenta

B considerablemente; tu equipo de venta se siente mas seguro.yla

-~ administracién resulta mucho mas facil para ti, ya.que sabes

exactamente lo que estan haciendo tus vendedores, los mails

mandados, las cotizaciones,

las llamadas, cuantos_prospéctos trae cada uno y hasta los

cierres..logrados, todo desde un mismo lugar y ahorrandote
tiempo a ti y a tus vendedores

WAMORRA TIEMPO CON LA

i

AUTOMATIZACION DE MARKETING

' El secreto de todas las agencias de inbound se encuentra en la
' automatizaciéon del proceso de nutricion de prospectos.
Imaginate que tuvieras que hacer a mano todo el seguimiento
de cientos de prospectos mes con mes de distintas empresas,
no es lo ideal y ni siquiera es factible una vez que tienes un flujo
de prospectos constante.




Lo ideal es que tu equipo de ventas y esa atencidon personal se la des a los que son mas
probables que te compren, OJO eso no significa que debamos desechar o ignorar a todos
los demas, al contrario, los demas prospectos que aun no estan avidos de comprarte
deben de pasar por un proceso, ahi es donde entra la automatizacién
del marketing.

Como mencionaba anteriormente, HubSpot, nuestro CRM

de preferencia, cuenta con una herramienta que te

permite automatizar y personalizar los emails de contacto
para tus prospectos, de manera que puedas configurar

varios escenarios y dar un seguimiento personalizado

incluso aunque tus vendedores no estén. Por ejemplo, una
vez que te dejan sus datos en una pagina puedes

configurar que les llegue un mail de inmediato con el link

de descarga del archivo que solicitaron por medio de la
pagina, luego dependiendo si abrieron ese mail o no

puedes mandarles

un segundo correo preguntando si leyeron el archivo que les
mandaste y quizd mandandoles otro articulo que puede ser
de utilidad y quiza por ultimo una semana después de que lo
descargaron, puedes mandar un mail de recordatorio de que .
pueden agendar una cita contigo y que estas para ayudarles endlo )~
gue necesiten (que no te sorprenda que te lleguen:mails parecidos
por-haber descargado _este ebookyptelo decimos porgue funciona).

Por ultimo recuerda que el proceso de nutricion de prospectos te ayuda que el cliente no
pierda interées en tu producto a la vez que te acerca al cierre de venta y mejora
considerablemente las ventas exitosas, Hace que el prospecto se sienta bien ya que se
puede dar una atencion personalizada y se proporciona informacion de valor que el cliente
solicitd en primer lugar por lo que también mejora la percepcién de marca y al mismo
tiempo no consume recursos de la empresa, especificamente tiempo y personas, ya que
es un proceso automatizado y sumamente facil de implementar con las herramientas
adecuadas.
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Esta es una etapa crucial dentro del Inbound Marketing, ya que es donde caeran los
ingresos econdmicos para tu compaiia, pero también es donde la mayoria de los
vendedores batallan.

Gracias al proceso de nutricion que te ensefiamos en el capitulo pasado, puedes conocer
las verdaderas necesidades de tu cliente a través de los medios digitales.

Desde el momento en el que te apoyas con tu CRM (Customer Relationship Management)
para poder monitorear la actividad de las personas con tus correos electrénicos y sitios
web, seras capaz de armar de manera mas rapida y concreta tu discurso de ventas.

Recuerda que la mayoria de los sistemas CRM modernos se integran con la mayoria de los
servicios web que complementan tu estrategia y te permiten recabar toda la informacién
que vas a nhecesitar para lograr un cierre efectivo. Haciendo preguntas referente a los
contenidos que el prospecto ya leyd, puedes apoyar en resolver sus problemas y puedeés
evadir las objeciones que el prospecto tenga referente al producto/servicio.

Ya que el prospecto haya completado el recorrido que disefiaste.para él, llega el momento
de la verdad: la hora de marcarle por teléfono y cerrarda venta.

Ten en menté que el prospecto ya te conoce, ya recibio una serie de informacién sobre tu
empresa e interactuo con ella; ahora todo depende de ti, de tu carisma y tus habilidades
como vendedor. No te presiones, pero en este punto, si te equivocas, puedes arruinar todo
el trabajo realizado por toda la estrategia de inbound en tu empresa.

En pocas palabras, en esta etapa, si seqguiste correctamente los pasos anteriores, tus
prospectos ya tienen tomada el 60% de la decision de compra, solo estan
esperando que te comuniques para decirla. Por otro lado, a un prospecto educado, basta
con resolverle algunas de sus dudas, averiguar alguna objecidn menor o inseguridad vy
cerrar la venta.



Si tu prospecto completd el viaje de la decision de compra desde la Exploracién, por la
Decisidon hasta la Compra, ya no hay nada que puedas hacer para arruinar esta relacion,
excepto claro, prestar un mal servicio, pero damos por hecho de que si quieres aumentar
tus ventas y por eso estds leyendo este libro, ya tienes un gran producto o servicio.

Toma el teléfono y ponte en contacto con tu prospecto, lldamalo y de preferencia acuerden
una reunion personal, solo los vendedores mas experimentados tratan un cierre de ventas
por teléfono, pero si te sientes comodo con esto, o tu producto o servicio se presta para tal
acuerdo entonces adelante. No dejes que nada te limite a este punto y siempre ten la
confianza que cuentas con las herramientas necesarias para el cierre en tu CRM y que tu
prospecto ya esta listo para comprar.

Como dicen “De la vista nace el amor” tu labor en la visita de ventas.es'que tu prospecto
se convenza de que lo que ofreces es exactamente lo que necesitas y para esto tienes que
ensefar lo que vendes ¢De qué manera puedo_hacer'ésto? Nuestra recomendacion es una
presentacion de ventas.

Las presentaciones de ventas tienen que comunicarse de manera adecuada con el cliente,
y debes de disenarlas de manera que contengan informacion que le haga sentido a
cualquier tipo de aprendizaje que tenga tu cliente.

eDiséfala de manera atractiva para que los clientes que sean Visuales les
llame la atencion.

ePractica el speech (didlogo) que acompana la presentacion, para que los
Auditivos empaticen con lo que dices.

eHas tangible e interactia con ellos para que los puedan seguirte los que son
kinestésicos durante toda la reunion.



La mejor forma de lograr todo esto es tener una presentacion de ventas, si quieres disefiar
una presentacién que de envidia a la competencia, nosotros te regalamos una plantilla
que te guia paso a paso en qué informacion incluir y ya tiene un disefio bastante llamativo

El cierre de venta te daras cuenta cuando llegue, pero basicamente se resume a lo
siguiente: que el cliente te pague. Asi es, sin importar el contrato que firme o que te de su
palabra de que le interesa y que te va a comprar, solo deberas considerar la venta como
un cierre hasta que el dinero aparezca en tu cuenta.

En ciertas industrias puede que esto no aplique, pero igual se busca generar un
compromiso con el cliente del que no pueda echarse para atras. El cierre de venta, tiene
como significado el compromiso entre tu compafia y el potencial comprador; y, como
vendedor, siempre debes de ayudar al cliente a tomar la mejor decisidn.

Recuerda que también cualquier objecion que aparece durante la visita o al teléfono
nunca debe de tomarse como algo personal, sino, al contrario, como
retroalimentacion para la mejora.desturdiscurso y argumentos de venta.

Los rechazos en el mundo de las ventas, nunca son personales, los motivos mas comunes
de rechazo son:

e [a empresa no cumple sus expectativas,
e el producto no es lo suficientemente bueno,
e e| precio no se ajusta al presupuesto,
e no se ofrecen las facilidades de pago que se requieren,
® 0 que el presupuesto no se los permite

Date cuenta de que en ninguna parte mencionamos el vendedor, por lo que te invitamos a
gue hagas tus cierres de venta con motivacién y no con miedo.






Sin lugar a dudas, muchas personas comparten la idea, que al momento de obtener dinero
por tu producto o servicio, es el final exitoso del proceso de ventas; sin embargo, {éQué
hay del futuro, de las retroalimentaciones o futuras ventas?

El proceso de ventas puede ser un ciclo sin fin, si lo manejas adecuadamente. Al dar
seguimiento a tus clientes, las probabilidades de una segunda venta aumentan de manera
considerable, a que si cortas la relacién por completo al terminar la accién.

Si después de que captaste la atencion de un comprador, lo guiaste por un proceso de
decision y concluiste con una venta; muy probable es porque estad satisfecho con tu
propuesta y marca. Por lo que no dejes que esto se acabe, sigue innovando y creando
para que en un futuro deleitarlo sea una tarea mas facil.

Existen muchas formas de dar seguimiento a clientes, algunas son las siguientes:

Al momento de la venta, pedir los datos del comprador y después de recibir su
producto/servicio llamarlo y preguntar qué tal le.paréecio.

e Enviar un correo con alguna encuesta breve o simplemente pidiendo un comentario.

eOtra opcion mas formal, es enviarle una carta de agradecimiento o si en un cliente
potencial, acordar una cita para platicar su experiencia de compra.

eIncluso antes de que se termine su contrato, visitar al cliente e intentar que
continle con la empresa y mantener su interés vivo

La finalidad de estas acciones es que el cliente se sienta en un ambiente de confianza y de
esta manera puedas reforzar la relacion empresa-cliente y seguir colaborando. Un cliente
satisfecho es un arma para potencializar tu cartera y para aumentarla; de alguna manera
es otro forma de publicidad (de boca en boca), recomendando a la empresa, gracias a ese
plus de seguimiento de venta.



La lealtad en el contexto empresarial, es la disposicion de los clientes a preferir una
empresa y comprar o utilizar sus servicios en forma exclusiva.

Asi mismo, para fomentar y construir la lealtad de los clientes no basta con que el cliente
conteste una encuesta post-compra, por lo que te recomiendo las siguientes estrategias
para crear lealtad en los clientes son:

eTratalos de forma individual y personal, es decir, crea paquetes, o productos, etc.
especificamente para ellos. Que se sientan distinguidos del resto.

eOtorga beneficios especiales segun la antigiiedad, o variantes; como monto de
compra, o después de un numero de compras tienen derecho a un servicio mas
especializado, etc.

eGanate la confianza de tus clientes. Sé honesto en todos los aspectosytanto en
tiempos de entrega, como en aspectos de calidad y servicio, constus productos.

eIntenta dar siempre mas de lo que esperan. Nada'és mejor para tus clientes que

saber que son atendidos especificaménte a sus necesidades. Investiga su cultura
personal y organizacional e intenta adaptarte a esta para hacer mas facil la
relacién de trabajo

El concepto de cliente leal no siempre encaja en el perfil de todos los clientes, solo es
cuestion de perseverar y aprovechar cada oportunidad para obtener informacién relevante
en una relacidon ganar-ganar para que el proceso de ventas ahora si sea exitoso.

Recuerda, un cliente fiel siempre estara contigo, pero uno leal apostara todo
por ti.



o

i) | el

= SN TNGS GOAL

Wi

FINANGIAL

1 b a1 A Ty Catrpery 15 ks

i ToUm
Lt et 4 14 Trmmabitin i o e oo P e B
R A Rt
SoTAL AU R 3
T RUDLET v RC T I

SAVELE SALLU LS e

“ull |l’
e ” L .__||lg

iR

7



Muy bien, ahora ya identificas perfectamente en qué etapa del proceso de compra se
encuentran tus clientes y sabes qué estrategias, acciones y mensajes son los que debes de
utilizar para poder aumentar tu porcentaje de cierre de ventas. Sin embargo, es
importante que recuerdes que lo que no se mide no crece, por lo que te recomiendo
ampliamente utilizar el Funnel de Marketing.

Basicamente, lo que consiste el Funnel de Marketing es identificar en qué etapa del
proceso de compra se encuentran tus clientes (lo cual ya lo realizaste), y poner el nimero
de las personas que se encuentran en dicha etapa. Para que quede mas claro a
continuacion describiré las 6 etapas del Funnel de Marketing:

1.

2.

Visitantes: Son todas las personas que lograste atraer a tus Redes Sociales, Sitio
Web, entre otros. Pertenece al paso 1 de las etapas de compra de tus consumidores:

Prospectos: Son todas aquella personas que ya te dejaron sus dates'a traves de
herramientas como la Landing Page para que tu te pongas.en contacto con ellos, es
decir, ya muestran mas interés hacia tu productorPertenece al paso 2 de las etapas de
compra de tus consumidoress

Leads Calificados para Marketing: Estas personas son aquellas que ya te dejaron
sus datos para que te pongas en contacto con ellas, y ya se esta realizando su
seguimiento, se caracterizan debido a la cantidad de descargas que han realizado de
tu contenido (Ebooks, guias, infografias, etc.). Estas personas pertenecen al paso 3 de
las etapas de compra de tus consumidores, es decir, los estas nutriendo o educando
con articulos, videos, entre otro tipo de contenido, que le dé una idea de cdmo tu
producto le va a ayudar a resolver sus problemas. Estas personas muestran un interés
mayor de tu producto, y debes de conocer profundamente sus necesidades para
explicarles como es que tu producto los va a ayuda.



4. Leads Calificados para Venta: Estas personas son aquellas que fueron leads
calificados para marketing y que ya muestran un interés mayor en tu producto, es
decir, estan listos para comprarte. En esta etapa es muy importante que analices
toda la informacion que te comentd acerca de sus necesidades (esto corresponde al
paso anterior).

5. Oportunidad: En esta etapa se encuentran las personas con las que ya se esta
negociando el cierre de la venta, es decir, ya se les mostrd una cotizacidon y estan
negociando sobre los objetivos y alcances del proyecto.

6. Clientes: Su nombre lo dice todo, en esta etapa se encuentran las personas con
las que ya se cerrd la venta, son tus clientes.

Ya que hayas identificado la etapa en la que esta cada una de las personas que tu
negocio atiende actualmente, podras encontrar las areas.deoportunidad en tu proceso
de ventas. Ejemplo, si tu empresa actualmentercuenta con 1,000 visitas a tu sitio Web o
Redes Sociales, pero sdélo 3 de esas personas estuvieron dispuestos a dejar sus datos
(es decir solo 3 se convirtieron en prospectos), significa que tienes un area de mejora en
esa fase. En este escenario una de las soluciones a seguir seria ofrecer algun incentivo
para gue las personas que estan interesadas dejen sus datos, como una asesoria
gratuita si deja sus datos.

Otro ejemplo seria el siguiente: imagina que una empresa cuenta con 30 personas
dentro de la etapa de Lead Calificado para Venta, es decir, estas 30 personas ya tienen
una intencidn de comprarte. Pero por alguna razén sdlo lograste cerrar 1 de esas 30
personas; esto significa que tu empresa tiene un area de mejora en la etapa de
oportunidad, es decir, necesitas mejorar la manera en la que se presentan las
cotizaciones y como se negocian los objetivos y alcances a cumplir.
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